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Penelitian ini  bertujuan :  untuk mengetahui informasi biaya pemasaran terhadap
kemampuan menghasilkan laba pada perusahaan kecap “Mliwis” Kebumen dan untuk
mengetahui pengaruh biaya pemasaran menurut daerah pemasaran terhadap kemampuan
menghasilkan laba pada perusahaan kecap “Mliwis” Kebumen.
Metodologi  penelitian  untuk  memperoleh  data  menggunakan  antara  lain
menggunakan observasi, dokumentasi, interview, dan studi kepustakaan. 
Kesimpulan yang diperoleh dari penelitian ini : dari hasil analisis biaya pemasaran
menurut  daerah  pemasaran  pada  bulan  Januari,  Februari,  Maret  tahun  2009,  dapat
diketahui  bahwa  kemampuan  tiap-tiap  daerah  pemasaran  dalam  menghasilkan  laba
berbeda-beda.  Pada  bulan  Januari  daerah  pemasaran  Kutoarjo  mendapatkan  laba  Rp
2.926.371,- daerah pemasaran Purworejo mendapatkan laba Rp 6.878.125,-. Pada bulan
Februari  daerah  pemasaran  Kutoarjo  mendapatkan  laba  Rp  6.963.505,-,  daerah
pemasaran  Purworejo  mendapatkan  laba  Rp  10.644.461,-.  Pada  bulan  Maret  daerah
pemasaran  Kutoarjo  mendapatkan  laba  Rp  9.859.655,-,  daerah  pemasaran  Purworejo
mendapatkan  laba  Rp  17.092.765,- dan  berdasarkan  hasil  analisis  biaya  pemasaran
menurut daerah pemasaran semestinya dapat dijadikan sebagai salah satu faktor untuk
menentukan daerah pemasaran karena setiap akhir periode akan terlihat kontribusi laba
yang bisa dihasilkan oleh masing-masing daerah pemasaran.
Kata kunci : analisa biaya pemasaran
PENDAHULUAN
Dalam  perusahaan  manufaktur
manajemen mempunyai  peranan penting
dalam pengambilan keputusan pemasaran
produknya.  Perusahaan  akan  memiliki
kemampuan untuk berkembang dan tetap
mampu  mempertahankan  para
pelanggannya  jika  manajemen
menjalankan peranan pentingnya dengan
baik.  Manajemen  harus  memahami
bagaimana  cara  mengambil  keputusan
yang baik Menurut Heizer ( 2005 : 320)
“sebuah keputusan yang baik adalah yang
menggunakan  pengambilan  keputusan
secara  analitis  yang  berdasarkan  pada
logika  dan  mempertimbangkan  semua
data dan alternative yang tersedia”.
Manajemen  harus
mempertimbangkan  secara  matang
keputusan  apa  yang  nantinya  dipilih
dalam  memasarkan  produknya,  karena
akan  mempunyai  akibat  langsung
terhadap  aliran  kas,  dan  juga
mempengaruhi  profitabilitas  perusahaan.
Dengan  semakin  banyaknya  pesaing  ,
manajemen harus lebih memfokuskan ke
pemasaran, karena kegiatan produksi saja
tidak  akan  menjamin  dalam
menghasilkan  laba,  jika  pemasaran
produknya  tidak  mampu  bersaing  di
pasaran. 
Pemasaran  lebih  dari  hanya
sekedar  menjual.  Pemasaran  adalah
proses  yang  di  mulai  dari  menemukan
kebutuhan  pelanggan  yang  belum
terpenuhi  dan  berlanjut  dengan  meneliti
pasar  yang  potensial,  memproduksi
barang  atau  jasa  tersebut.  Melalui
keseluruhan  proses  pemasaran,
perusahaan  yang  sukses  memusatkan
perhatian  pada  pembentukan  hubungan
dengan pelanggan.
Dalam  arti  luas  “pemasaran
meliputi  semua biaya  yang terjadi  sejak
saaat  produk  selesai  diproduksi  dn
disimpan  dalam  gudang  sampai  produk
tersebut  di  ubah  kembali  dalam  bentuk
tunai”.(Mulyadi, 2005 : 488)
Analisis biaya pemasaran menurut
daerah  pemasaran  ini,  hanya  dapat
diterapkan  dalam  perusahaan  yang
mempunyai daerah pemasaran yang luas
yang  dibagi  menjadi  daerah-daerah
pemasaran  dimana  tiap-tiap  daerah
tersebut  dipimpin oleh seorang manajer.
Analisis biaya pemasaran bertujuan untuk
penentuan  harga  jual  produk,
pengendalian  biaya,  perencanaan  dan
pengarahan kegiatan pemasaran.
Biaya pemasaran sulit  diterapkan
karena  ukuran  prestasi  kegiatan
pemasaran terletak pada kenaikan volume
penjualan. Adanya strategi promosi yang
efektif  bisa  memberikan  kontribusi
terhadap  pencapaian  tujuan  tersebut.
Kegiatan edvertensi biasanya mengawali
kegiatan  pemasaran  produk.  Pada  saat
produk  selesai  diproses,  distribusi
merupakan  masalah  lain  yang  akan
dihadapi  perusahaan.  Masalah  ini
menyangkut cara penyampaian produk ke
tangan konsumen.
Pemilihan  secara  tepat  daerah
pemasaran yang berpotensi menghasilkan
laba  maksimal  bagi  perusahaan  dengan
memperhitungkan  biaya  pemasaran
seharusnya  menjadi  fokus  utama  bagi
manajemen pemasaran.
TINJAUAN PUSTAKA
A. Pengertian  Pemasaran  dan  Biaya
Pemasaran 
Pemasaran  (marketing) adalah
proses  menemukan  keinginan  dan
kebutuhan  pelanggan  dan  kemudian
menyediakan  barang  dan  jasa  yang
memenuhi  atau  melebihi  harapan
pelanggan tersebut.
Konsep  pemasaran  menyiratkan
bahwa  sukses  di  pasar  di  mulai  dari
pelanggan. Suatu perusahaan seharusnya
menganalisis  kebutuhan  pelanggannya
kemudian  menghasilkan  produk  yang
memenuhi kebutuhan mereka. Pemasaran
merupakan  cara  untuk  menemukan
kebutuhan  pembeli  dan  perangkat  yang
digunakan  untuk  menyampaiakn
informasi  kepada  konsumen  bahwa
perusahaan  dapat  memenuhi  kebutuhan
tersebut.
Pemasaran menurut Boone ( 2006
:  7  )  adalah  “proses  perencanaan  dan
pelaksanaan  konsep,  penentuan  harga,
promosi  dan  pendistribusian  gagasan
barangt dan jasa, organisasi dan peristiwa
untuk  menciptakan  dan  memelihara
hubungan  yang  memuaskan  tujuan
perorangan dan organisasi”.
Menurut  Milton  ,F  usry  (2002  :
201   ),  dalam  setiap  pemasaran
perusahaan  tidak  terlepas  dari  biaya
komersial.  Biaya  komersial  dibagi
kedalam dua kelompok yaitu :
1. Biaya  pemasaran  (distribusi,
dan penjualan)
2. Biaya administrasi (umum dan
administrasi)
B. Fungsi-fungsi pemasaran
Marketing  function adalah
“kegiatan  dalam  bidang  perakitan,
pengepakan,  penetapan  kualitas,
penyimpanan,  pengangkutan  dan
pembelanjaan,  distribusi  barang maupun
pengambilan  resiko  dan  penjualan
komoditi  (barang  dagangan)”.(Ardiyos,
2006 : 584)
Menurut  Boone  (2002  :  9)Suatu
pemasaran  dalam  menciptakan  utulitas
memainkan delapan fungsi dasar seperti
ditunjukkan dalam gambar 1.2 ; membeli,
menjual,  mengangkut,  menyimpan,
membuat standar, dan memberi peringkat
,  mendanai,  mengambil  resiko,  serta
menjamin informasi pasar.
Gambar 2 Fungsi dasar pemasaran
Dalam fungsi pemasaran terakhir,
perusahaan  mengumpulkan  dan
menganalisis  informasi  pasar  untuk
menentukan  apa  yang  akan  di  jual  dan
siapa  yang  akan  membeli.  Fungsi
pengambilan  resiko  ini  berasal  dari
ketidakpastian  tentang  bagaimana
konsumen akan bereaksi terhadap produk
yang dirancang untuk penjualan di masa
depan.  Pemasar  harus  bertindak sebagai
pengambil resiko  dalam banyak hal.
C. Riset Pemasaran
Riset  pemasaran  tidak  hanya
sekedar  mengumpulkan  informasi.  Para
peneliti  harus  memutuskan  bagaimana
caranya untuk mengumpulkan informasi,
menafsirkan hasilnya, dan membicarakan
hasil itu dengan para manajer sedemikian
rupa sehingga dapat membantu membuat
keputusan  yang  tepat.  Riset  pemasaran
(marketing  research)  adalah  proses
mengumpulkan  dan  mengevaluasi
informasi  untuk  membantu  pemasar
dalam  membuat  keputusan  yang  efektif
(Boone , 2006 : 25).
Riset pemasaran menghubungkan
pemasar  dengan  lokasi  pasar  (market
place) dengan menyediakan data tentang
pasar  sasaran  yang  potensial  sehingga
dapat  membantu  dalam  merancang
marketing  mix  yang  efektif.  Menurut
Boone  (2006 :  19)   “bauran  pemasaran
(Marketing mix ) adalah suatu perusahaan
yang mencampur ke empat strategi untuk
menyesuaikan kebutuhan dan pilihan dari
pasar sasaran tertentu”. 
D. Penggolongan Biaya
Menurut  Mulyadi  (2005  :  488)
secara garis besar pemasaran dapat dibagi
menjadi dua golongan yaitu :
1. Biaya  untuk
mendapatkan pesanan (order  getting
costs),  yaitu  semua  biaya  yang
dikeluarkan  dalam  usaha  untuk
memperoleh pesanan.
2. Biaya untuk memenuhi
pesanan  (order  filling  costs),  yaitu
semua biaya yang dikeluarkan untuk
mengusahakan supaya produk sampai
ke  tangan  pembeli  dan  biaya-biaya
untuk  mengumpulkan  uang  dari
pembeli
Biaya  pemasaran  dapat  juga  di
golongkan menurut fungsi atau kegiatan
pemasaran..  Menurut  fungsi  pemasaran,




3. Biaya pergudangan. 
4. Fungsi  pembungkusan  dan
pengiriman. 
5. Fungsi kredit dan penagihan.
6. Fungsi akuntansi pemasaran. 
E. Karakteristik Biaya Pemasaran 
Menurut  Mulyadi  (2005  :489)
biaya  pemasaran  memiliki  karakteristik
yang  berbeda  dengan  biaya  produksi.
Karakteristik  biaya  pemasaran  adalah
sebagai berikut :
1. Berbagai cara kegiatan
pemasaran ditempuh oleh perusahaan
dalam  memasarkan  produknya,
sehingga  perusahaan  yang  sejenis
produknya,  belum  tentu  menempuh
cara pemasaran yang sama.
2. Kegiatan  pemasaran
sering  kali  mengalami  perubahan
sesuai  dengan  tuntutan  perubahan
kondisi  pasar.  Di  samping  terdapat
berbagai  macam metode  pemasaran,
sering kali  terjadi perubahan metode
pemasaran  untuk  menyesuaikan
perubahan kondisi pasar. 
3. Kegiatan  pemasaran
berhadapan  dengan  konsumen  yang
merupakan variable yang tidak dapat
di  kendalikan  oleh  perusahaan.
Manajemen  dapat  mengendalikan
biaya tenaga kerja, biaya bahan baku,
jam  kerja  dan  jumlah  mesin  yang
digunakan,  tetapi  tidak  seorangpun
dapat  mengatakan  apa  yang  akan
dilakukan oleh konsumen.
4. Dalam  biaya
pemasaran  terdapat  biaya  tidak
langsung  dan  biaya  bersama  (joint
cost) yang lebih sulit  pemecahannya
dibandingkan  dengan  yang  terdapat
dalam biaya produksi.
F. Manfaat Analisis Biaya Pemasaran
Menurut  Mulyadi  (2005  :  496)
analisis biaya pemasaran menurut daerah
pemasaran bermanfaat  untuk :
1. Pengendalian  biaya
pemasaran yang terjadi dalam setiap
daerah pemasaran.
2. Mengarahkan
pemasaran  produk  pada  daerah-
daerah  pemasaran  yang  memberikan
laba yang tertinggi.
G. Cara Analisis Biaya pemasaran 
Menurut  Mulyadi  (2005  :  490)  cara
analisis  biaya  pemasaran  dapat
digolongkan menjadi tiga yaitu :
1. Menurut  Jenis  Biaya
Atau Obyek Pengeluaran
Biaya  pemasaran  dipecah
sesuai dengan jenis biaya pemasaran
seperti;  gaji,  operasi  biaya  iklan,
biaya  perjalanan,  biaya  depresiasi
peralatan kantor,  biaya  pemeliharaan
truk  dan  seabgainya..  manajement
dapat mengetahui rincian jenis biaya
pemasaran  namun  tidak  dapat
memperoleh  informasi  mengenai
biaya  yang  telah  dikeluarkan  untuk
menjalankan  kegiatan  pemasaran
tertentu.
2. Menurut  Fungsi
Pemasaran
Bertujuan untuk pengendalian
biaya untuk analisis biaya pemasaran
menurut usaha pemasaran.
3. Menurut  Usaha
Pemasaran 
Analisis  biaya  pemasaran
menurut  usaha  pemasaran  dapat
dibagi menjadi :
3.a. Menurut  jenis
produk
3.b. Menurut  daerah
pemasaran 
3.c. Menurut  dasar
pesanan




Dalam  penelitian  ini,  penulis
memilih objek sebagai tempat penelitian
mengenai  analisis  biaya  pemasaran
menurut  daerah  pemasaran  pada
perusahaan kecap Mliwis kebumen yang




Yaitu  data  yang  diperoleh
secara  langsung  dari  perusahaan
kecap  mliwis  kebumen  yang
berhubungan  dengan  masalah  pokok
bahasan yang akan diteliti  serta data
atau  informasi  tentang  gambaran
secara  umum  tentang  perusahaan
kecap mliwis kebumen.
2. Data sekunder
Yaitu  data  yang  diperoleh
dari  berbagai  buku  atau  literarur-
literatur yang dapat mendukung serta
dapat melengkapi dari masalah pokok
bahasan yang diteliti.
a.C. Metode Pengumpulan Data
Untuk  memperoleh  data  atau
informasi  yang  dibutuhkan  selama
penelitian,  penulis  melakukan  berbagai
cara  agar  data  atau  informasi  dapat
dipertanggung  jawabkan  kebenarannya
antara lain :
1. Metode Observasi
Yaitu metode pengumpulan data yang
diperoleh  dengan  mengamati
langsung di perusahaan kecap mliwis
kebumen.
2. Metode Wawancara 
Yaitu teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan mengadakan Tanya
jawab secara langsung dengan pihak-
pihak  yang  terkait  dan  yang  dapat
mendukungt keakuratan data-data.
3. Metode Dokumentasi
Yaitu  pengumpulan  data  yang
dilakukan  penulis  dengan  cara
mengadakan  pencatatan  data  atau
bahkan  yang  diperoleh  dari  catatan
atau  dokumen  untuk  menganalisis
masalah dalam penelitian.
4. Studi Kepustakaan
Yaitu  pengumpulan  data  yang  di
dapat  dari  buku-buku  bacaan  serta
literature-literatur  yang  ada
hubungannya  dengan  masalah-
masalah pada penelitian.
a.D. Analisis Data
Analisis  data  yang  diperlukan
untuk  menghitung  biaya  pemasaran
menurut  daerah  pemasaran  adalah
sebagai berikut :
1. Menyiapkan Data dasar alokasi 
Tabel 1. Data dasar alokasi
Harga jual per unit 
Harga pokok produksi per unit 
Berat produk per unit 
Frekuensi produk tercantum dalam faktur penjualan
Frekuensi pesanan dari pelanggan 















2. Biaya pemasaran menurut fungsi pemasaran dan dasar alokasi
Tabel 2. Biaya pemasaran














Berat produk yang terjual 
Unit produk yang terjual 
Unit produk yang terjual
Frekuensi pesanan dari pelanggan 
Frekuensi  produk  tercantum
dalam faktur penjualan 
Jumlah Rp xxx
3 .  Menghitung tarif Alokasi Biaya pemasaran 


































4.  Menghitung Laporan Laba Rugi Menurut Daerah Pemasaran
Tabel 4. Laporan Laba Rugi 
Keterangan
Daerah pemasaran
Jumlah Daerah A Daerah B
Hasil penjualan 





 Pembungkusan dan pengiriman 
 Advertensi





































HASIL LAPORAN DAN PEMBAHASAN
A. Hasil Laporan
a.  Hasil Produksi
Tabel 5. spesifikasi kecap
JENIS KECAP BERAT (ml)
A Kecap botol kaca 620
B Kecap botol plastik tanggung 220
C Kecap botol plastik kecil 60
 Sumber : Perusahaan kecap Mliwis Kebumen 
B. Pembahasan
C. Berdasarkan  hasil
pengamatan  yang  telah  dilakukan
langsung  terhadap  perusahaan  Kecap
Mliwis  Kebumen  dapat  diketahui
bahwa  perusahaan  menggolongkan
biaya  pemasaran  secara  keseluruhan
untuk  semua  daerah  pemasaran  dan
tidak  mengelompokkan  biaya
pemasaran menurut daerah pemasaran.
Dari data yang penyusun peroleh, maka
penyusun  akan  menerapkan  data
tersebut ke dalam rumus analisis biaya
pemasaran  menurut  daerah  pemasaran
dengan tujuan untuk mengetahui daerah
pemasaran  yang  berpotensi
menghasilkan laba maksimal.
D. Tabel 6.Data Biaya Menurut Fungsi Pemasaran






























































AQ. Data mengenai harga jual, harga pokok, jumlah, berat dan transaksi tiap-
tiap jenis produk
AR. Tabel 7.Data Dasar Alokasi Bulan Januari 2009















































































































































CS. Sumber : Perusahaan Kecap Mliwis Kebumen 
CT. Tabel 8.Tarif Alokasi  Biaya Pemasaran












































DO. Rp   
250.000





DS. Rp   
900.000






DW. Rp   
280.000












EJ.*Pembulatan dari 5,434…. Menjadi 5,43 %
EK. Keterangan
1. Kutoarjo A = 1.300 x Rp 7.800  =Rp 10.140.000
EL.          B =    900 x Rp 3.500 = Rp   3.150.000
EM.          C = 2.500 x Rp 1.000 = Rp   2.500.000 +
EN.    Rp15.790.000
EO. Purworejo A = 3.000 x Rp 8.000 = Rp 24.000.000
EP. B = 1.500 x Rp 3.500 = Rp   5.250.000
EQ. C =    800 x Rp 1.200 = Rp      960.000 + 
ER.    Rp30.210.000 +
ES.    Rp46.000.000
2. Kutoarjo A = 1.300 x 0,62      = 806
ET.          B =    900 x 0,26 L   = 234
EU.          C =  2.500 x 0,06 L = 150  +
EV.            1.190 L
EW. Purworejo A = 3.000 x 0,62 L     = 1.860
EX. B = 1.500 x 0,26 L =    390
EY. C =    800 x 0,06 L =      48 + 
EZ. 2.298 L +
FA.             3.488L
3. Kutoarjo A =  1.300 unit
FB. B          =    900 unit
FC. C =   2.500 unit  +
FD.                                     4.700unit
FE. Purworejo A   = 3.000 unit
FF. B   = 1.500 unit
FG. C   =    800 unit +
FH.  5.300unit                                    10.000unit
4. Kutoarjo A   =  25 kali
FI. B   =  30 kali
FJ. C    =  60 kali  +
FK.                                       115 kali
FL.
FM. Purworejo A            = 350 kali
FN. B      =   20 kali
FO. C      =   55 kali +
FP.                                        110 kali + 
FQ.                                         225 kali
FR.
5. Kutoarjo A   = 50 kali
FS. B   = 50 kali
FT. C   = 100 kali  +
FU.                 200 kali
FV.Purworejo A   = 50 kali
FW. B     = 50 kali
FX. C     = 100 kali +
FY.                                         200    +                
FZ.                                                                       400 kali
GA. Tabel 9. PERUSAHAAN KECAP MLIWIS KEBUMEN
GB. Laporan Rugi - Laba menurut Daerah Pemasaran
GC. Bulan Januari 2009
GD.                                                                                                       ( Rp )






































































































1. .Lihat Keterangan perhitungan pada Halaman 35 no 1
2. Kutoarjo A =1.300 x Rp 5.209   = Rp 6.771.700
IJ.          B =   900 x Rp 2.390   = Rp 2.151.000
IK.          C =2.500 x Rp   616    = Rp 1.540.000 +
IL.    Rp 10.462.700 
IM. Purworejo A  = 3.000 x Rp 5.209 = Rp 15.627.000
IN. B  = 1.500 x Rp 2.390 = Rp   3.585.000
IO. C  =   800 x Rp     616 = Rp      492.800  + 
IP.    Rp 19.704. 800+
IQ.    Rp 30.167.500
3. Kutoarjo =5.43% x Rp 15.790.000= Rp    857.397
IR. Purworejo =5,43% x Rp 30.210.000= Rp 1.640.403+
IS.                            Rp 2.497.800
4. Kutoarjo = Rp 358,43 x 1.190L =Rp 426.532
IT. Purworejo = Rp 358,43 x 2.298L =Rp 823.672+
IU.                                                                Rp 1.250.204
5. Kutoarjo A =    130 x 85=Rp 110.500 
IV. B =    900 x 85=Rp   76.500
IW. C = 2.500 x 85=Rp 212.500 +
IX. Rp 399.500
IY. Purworejo A= 3.000 x 85 = Rp 255.000
IZ. B =1.500 x 85 = Rp 127.500
JA. C =    800 x 85= Rp  68.000  +
JB. Rp 450.500 +
JC. Rp 850.000
6. Kutoarjo = Rp 25 x 4.700 unit = Rp   117.500
JD.Purworejo = Rp 25 x 5.300 unit = Rp   132.500  +
JE.    Rp   250.000
7. Kutoarjo = Rp 4.000 x 115 kali = Rp 460.000
JF. Purworejo = Rp 4.000 x 110 kali = Rp     440.000 +
JG.    Rp 900.000
8. Kutoarjo = Rp 700 x 200 kali = Rp 140.000
JH. Purworejo = Rp 700 x 200 kali = Rp      140.000 +
JI.    Rp 280.000
JJ. Data mengenai harga jual, harga pokok, jumlah, berat, dan transaksi tiap-tiap
jenis produk
JK. Tabel 10. Data Dasar Alokasi Bulan Februari 2009
















JV. Harga  jual J JX JY JZ K K










































































































LL. Sumber : Perusahaan Kecap Mliwis Kebumen
LM. Tabel 11.Tarif Alokasi Biaya Pemasaran






























































MQ. 5205) MR. Rp
775
pemasaran
MS. *Pembulatan dari 3,521…Menjadi 3,52%
MT. Keterangan
1. Kutoarjo A = 2.500 x Rp 7.800 = Rp 19.500.000
MU.          B=  1.750 x Rp 3.500 = Rp   6.125.000
MV.          C = 3.500 x Rp 1.000 = Rp   3.500.000 +
MW.    Rp 29.125.000
MX.
MY.
MZ. Purworejo A =  4.000 x Rp 8.000  = Rp 32.000.000
NA. B =  1.250 x Rp 3.700 =  Rp  4.625.000
NB. C =  2.000 x Rp 1.200  = Rp  2.400.000 + 
NC.     Rp 39.025.000  +
ND.     Rp 68.150..000
2. Kutoarjo A =2.500 x 0,62 L     = 1.550
NE.          B =1.750 x 0,26 L   =    455
NF.          C= 3.500 x 0,06 L =    210 +
NG.            2.215L
NH. Purworejo A = 4.000 x 0,62 L     = 2.480
NI. B = 1.250 x 0,26 L =    325
NJ. C = 2.000 x 0,06 L =    120 + 
NK. 2.925+
NL.             5.140L
3. Kutoarjo A  = 2.500 unit
NM. B  = 1.750unit
NN. C  = 3.500unit  +
NO.         7.750unit
NP.Purworejo A  = 4.000unit
NQ. B   = 1.250unit
NR. C   = 2.000 unit +
NS.                            7.250unit
NT.
4. Kutoarjo A  =   35 kali
NU. B  =   20 kali
NV. C  =   60 kali  +
NW.                115 kali
NX. Purworejo A  =   40 kali
NY. B  =   15 kali
NZ. C  =   65 kali +
OA.                 120 kali+
OB.                 235 kali
5. Kutoarjo A  =   60 kali
OC. B  =   80 kali
OD. C  = 120 kali  +
OE. 260 kali
OF. Purworejo A  =   60 kali
OG. B  =   80 kali
OH. C  = 120 kali +
OI. 260 kali  +
OJ. 520 kali
OK.
OL. Tabel 12.PERUSAHAAN KECAP MLIWIS KEBUMEN
OM. Laporan Rugi - Laba menurut Daerah Pemasaran
ON. Bulan Februari 2009
OO. ( Rp )


































































































1. Lihat Keterangan Perhitungan Pada Halaman 40 no 1
2. Kutoarjo A   = 2.500 x Rp 5.209     = Rp 13.022.500
QU.          B   = 1.750 x Rp 2.390     = Rp   4.182.500
QV.          C   = 3.500 x Rp    616     = Rp   2.156.000  +
QW.    Rp 19.361.000  
QX. Purworejo A  =4.000  x Rp 5.209 = Rp 20.836.000
QY. B  = 1.250 x Rp 2.390 = Rp   2.987.500
QZ. C  = 2.000 x Rp    616 = Rp   1.232.000   + 
RA.    Rp 25.055.500+
RB.    Rp 44.416.500
3. Kutoarjo  =3.52%  x  Rp 29.125.000  = Rp 1.025.200
RC. Purworejo=3.52% x  Rp 39.025.000  = Rp 1.373.680+
RD.                            Rp 2.398.880
4. Kutoarjo = Rp 263,59 x 2.215 L = Rp   583.852
RE.
RF.Purworejo = Rp 263,59 x 2.925 L = Rp   771.001
RG.                                         Rp1.354.853
5. Kutoarjo A  = 2.500 x  48 = 120.000
RH. B  = 1.750  x 48 =   84.000
RI. C  = 3.500  x 48 = 168.000  +
RJ. Rp 372.000
RK. Purworejo A  = 4.000 x 48  = 192.000
RL. B  = 1.250 x 48  =   60.000
RM. C  = 2.000 x 48  =  96.000   +
RN.       348.000+
RO. Rp 720.000
6. Kutoarjo = Rp16,67 x 7.750 unit  = Rp129.193
RP.Purworejo = Rp16,67x 7.250 unit   = Rp120.858 +
RQ.       Rp250.051
7. Kutoarjo = Rp 4.250 x 115 kali    = Rp488.750
RR. Purworejo = Rp 4.250 x 120 kali    = Rp510.000 +
RS.       Rp998.750
8. Kutoarjo = Rp 775 x 260 kali    = Rp 201.500
RT. Purworejo = Rp 775 x 260 kali    = Rp   201.500 +
RU.       Rp 403.000
RV. Data mengenai harga jual, harga pokok, jumlah, berat dan transaksi tiap-
tiap jenis produk
RW. Tabel 13.Data Dasar Alokasi Bulan Maret 2009
RX. RY. Kutoarjo RZ. Purworej
o
SB SC SD SE SF. SG













































































































































UB. Tabel 14.Tarif Alokasi Biaya Pemasaran






























































VF.4505) VG. Rp        
750
VH. *Pembulatan dari 2,405…Menjadi 2,41%
VI. Keterangan
1. Kutoarjo A = 3000x Rp 7.800   = Rp 23.400.000
VJ.          B =2.500 x Rp 3.500   = Rp 8.750.000
VK.          C =4.500 x Rp 1.000   = Rp 4.500.000 +
VL.    Rp 36.650.000
VM. Purworejo A =5.500x Rp 8.000   = Rp 44.000.000
VN. B =  3.000x Rp 3.700 = Rp 11.100.000
VO. C   =1.500 x Rp 1.200 = Rp   1.800.000 + 
VP.     Rp 56.900.000  +
VQ.     Rp 93.550.000
2. Kutoarjo A = 3.000 x 0,62 L      = 1.860
VR.          B = 2.500 x 0,26 L   =    650   
VS.          C = 4.500 x 0,06 L =    270    +
VT.                 2.780L
VU. Purworejo A   = 5.500 x 0,62 L    = 3.410
VV. B   = 3.000 x 0,26 L =    780
VW. C   = 1.500 x 0,06 L =      90 + 
VX.      4.280L +
VY.      7.060L
3. Kutoarjo A   =  3.000 unit
VZ. B   =  2.500 unit
WA. C   =  4.500 unit  +
WB.         10.000unit
WC. Purworejo A   = 5.500 unit
WD. B   = 3.000 unit
WE. C   = 1.500 unit +
WF.        10.000 unit
4. Kutoarjo A    = 30 kali
WG. B    = 15 kali
WH. C    =  75 kali  +
WI.          120 kali
WJ. Purworejo A    =  35 kali
WK. B    =  20 kali
WL. C    =  45 kali +
WM.                       100 kali
5. Kutoarjo A   =  50 kali
WN. B   =  75 kali
WO. C   = 100 kali  +
WP.                             225 kali
WQ. Purworejo A   =  50 kali
WR. B   =  75 kali
WS. C   = 100 kali +
WT.     225 kali  +
WU.     450 kali
WV. Tabel 15. PERUSAHAAN KECAP MLIWIS KEBUMEN
WW. Laporan Rugi - Laba menurut Daerah Pemasaran
WX. Bulan Maret 2009
WY. ( Rp )


































































































1. Lihat keterangan perhitungan pada hal 45 no 1
2. Kutoarjo A  = 3.000 x Rp 5.209    = Rp 15.627.000
ZE.          B  = 2.500 x Rp 2.390     = Rp   5.975.000
ZF.          C  = 4.500 x Rp    616       = Rp   2.772.000  +
ZG.    Rp 24.374.000
ZH. Purworejo A   = 5.500 x Rp 5.209  = Rp 28.649.500
ZI. B   = 3.000 x Rp 2.390  = Rp   7.170.000
ZJ. C   = 1.500 x Rp    616  = Rp      924.000+ 
ZK.     Rp 36.743.500            +
ZL.     Rp 61.117.500
3. Kutoarjo  = 2,41% x Rp36.650.000   =   Rp   883.265   
ZM. Purworejo  = 2,41% x Rp56.900.000   =   Rp 1.371.290+
ZN.              Rp 2.254.555
4. Kutoarjo = Rp 160,91x 2780 L          =   Rp    447.330 
ZO.
ZP.Purworejo = Rp 160,91 x 4280 L         =   Rp    688.695
ZQ.                                                            Rp1.136.025
5. Kutoarjo A     = 3.000 x 30 =  90.000  
ZR. B     =  2.500 x 30 =  75.000
ZS. C     =  4.500 x 30 =  135.000  +
ZT. Rp 300.000
ZU. Purworejo A     = 5.500 x 30 =  165.000
ZV. B     = 3.000 x 30 =    90.000
ZW. C     = 1.500 x 30 =    45.000  +
ZX.  Rp 300.000  +
ZY.  Rp 600.000
6. Kutoarjo = Rp 12,5x 10.000 unit = Rp 125.000
ZZ. Purworejo = Rp 12,5x 10.000 unit = Rp      125.000 +
AAA.       Rp 250.000
7. Kutoarjo = Rp 4.100 x 120 kali = Rp 492.000
AAB. Purworejo = Rp 4.100 x 100 kali = Rp     410.000 +
AAC.       Rp 902.000
8. Kutoarjo = Rp 750 x 225 kali             = Rp 168.750
AAD. Purworejo = Rp 750 x 225 kali             = Rp      168.750 +
AAE.                Rp 337.500
AAF.
AAG. KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
1. Dari  hasil  analisis  biaya
pemasaran menurut daerah pemasaran
pada  bulan  Januari,  Februari,  Maret
tahun  2009,  dapat  diketahui  bahwa
kemampuan  tiap-tiap  daerah
pemasaran  dalam menghasilkan  laba
berbeda-beda.  Pada  bulan  Januari
daerah  pemasaran  Kutoarjo
mendapatkan  laba  Rp  2.926.371,-
daerah  pemasaran  Purworejo
mendapatkan  laba  Rp  6.878.125,-.
Pada  bulan  Februari  daerah
pemasaran  Kutoarjo  mendapatkan
laba  Rp  6.963.505,-,  daerah
pemasaran  Purworejo  mendapatkan
laba  Rp  10.644.461,-.  Pada  bulan
Maret  daerah  pemasaran  Kutoarjo
mendapatkan  laba  Rp  9.859.655,-,
daerah  pemasaran  Purworejo
mendapatkan  laba  Rp  17.092.765,-.
Dari  analisis  biaya  pemasaran
menurut  daerah  pemasaran  dapat
diketahui  bahwa  daerah  pemasaran
Purworejo  memberikan  jumlah  laba
paling  besar  dibandingkan  daerah
pemasaran  yang  lain  yaitu  daerah
pemasaran  Kutoarjo.  Daerah
pemasaran  Kutoarjo  paling  kecil
dalam menghasilkan laba tetapi masih
memberikan  kontribusi  yang  positif,
oleh  karena  itu  daerah  pemasaran
Kutoarjo tetap dipertahankan. 
2. Berdasarkan  hasil  analisis
biaya  pemasaran  menurut  daerah
pemasaran  semestinya  dapat
dijadikan  sebagai  salah  satu  faktor
untuk menentukan daerah pemasaran
karena  setiap  akhir  periode  akan
terlihat  kontribusi  laba  yang  bisa
dihasilkan  oleh  masing-masing
daerah pemasaran. Akan tetapi karena
pada  Perusahaan  Kecap  Mliwis
Kebumen  belum  memisahkan  biaya
pemasaran menurut daerah pemasaran
sehingga  tidak  dapat  diketahui
seberapa jauh tiap daerah pemasaran
bisa menghasilkan laba.
B. Saran
1. Sebaiknya  Perusahaan  Kecap
Mliwis  Kebumen   melakukan
pemisahan terhadap biaya-biaya yang
terjadi pada setiap daerah pemasaran
yang  ada  khususnya  untuk  biaya
pemasaran  agar  dapat  diketahui
kemampuan  masing-masing  daerah
pemasaran dalam menghasilkan laba.
AAH. 2.   Pihak  Perusahaan  perlu
membangun  Gudang  penyimpanan
produk kecap   di Daerah Pemasaran
Purworejo,  dimaksudkan  agar
perusahaan  dapat  meminimalisasi
biaya  Transport  dan  memudahkan
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